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RESUMO: Apesar de a literatura do campo do empreendedorismo reconhecer a
evolucdo do capital social, ao longo do processo de criacdo de uma empresa, as
pesquisas até aqui realizadas registraram, em geral, a estrutura da rede em certo
momento e ndo as mudancas ocorridas nessa estrutura ao longo do tempo. Frente a
esta lacuna, o objetivo deste artigo é responder a seguinte questdo: como evolui o
capital social empreendedor ao longo de processo de criacdo de um spin-off
universitario? Para tanto, sdo aqui apresentados os resultados de uma pesquisa
indutiva, exploratéria e qualitativa realizada com oito casos de spin-offs
universitarios. O processo de criacdo de spin-offs € dividido em quatro etapas
(iniciacdo, preparacdo, lancamento e consolidacdo) e os contatos da rede
mobilizados pelos empreendedores sdo analisados em cada uma destas etapas. Os
resultados indicam que na etapa iniciacdo, 0 capital social mobilizado é
essencialmente tecnologico e que ele progride e se diversifica até a etapa de
consolidacdo, onde ocorre o crescimento da mobilizacdo da rede de negécios. O
artigo mostra a importancia dos empreendedores anteciparem a mobilizagcdo dos
contatos de negocio e a necessidade das universidades e suas incubadoras
favorecerem esse tipo de relagéo.
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ABSTRACT

Although the literature of the field of entrepreneurship recognize the evolution of the
social capital along the process of new venture creation creating, the researches
conducted so far analyzed mainly the structure of the network at certain moment and
not the changes occurred in this structure over the time. The evolution of the network
at different times of development of a new company is still a phenomenon poorly
studied. Face to this gap, this study aims at answering the following question: how
entrepreneurial social capital evolves over the process of creating a university spin-
off? To that purpose, here are presented the results of an inductive, exploratory and
gualitative research carried out with eight cases of university spin-offs. The process
of creating spin-offs is divided into four stages (initiation, preparation, launch and
consolidation) and the contacts mobilized by the entrepreneurs are analyzed in each
of these steps.
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INTRODUCAO

Um dos fatores de sucesso na criacdo de uma nova empresa € 0 capital
social do empreendedor (JULIEN, 2000; DAVIDSSON; HONIG, 2003; NEERGAARD;
MADSEN, 2004; VALE; GUIMARAES, 2010). O capital social designa a rede de
relacBes do empreendedor e o0s recursos que ele pode mobilizar gracas a essa rede
(BOURDIEU, 1980; NAHAPIET; GHOSHAL, 1998; LIN, 2001b). O capital social
permite ao empreendedor obter recursos que, de outra forma, n&o lhe seriam
acessiveis ou lhe seriam, mas de uma forma mais onerosa em termos de tempo, de
custos ou de esforcos para adquiri-los (BOURDIEU, 1986; BURT, 1992;
GRANOVETTER, 2000; LIN, 2001a; WITT, 2004).

Assim como a criacdo de uma nova empresa € um processo dinamico, que
compreende a realizagdo de varias atividades e que necessita de recursos variados
ao longo de seu desenvolvimento (REYNOLDS; MILLER, 1992; BRUYAT; JULIEN,
2001; FILION, 2001), a estrutura do capital social que um empreendedor mobiliza ao
longo deste processo também o é - ela evolui e se modifica ao longo do tempo
(JOHANNISSON, 1998; HANSEN, 2000; GREVE; JANE, 2003; LECHNER;
DOWLING, 2003; SCHUTJENS; STAM, 2003). As necessidades em recursos e em
apoio do empreendedor mudam ao longo do processo de criacdo; em consequéncia,
a rede de relacionamento que veicula estes recursos muda também. Novos contatos
sdo mobilizados enquanto outros deixam de ser utilizados.

Perez e Sanchez (2003) afirmam que, no caso dos spin-offs universitarios, a
mudanca na estrutura da rede mobilizada entre o inicio e o fim do processo de
criacao € ainda mais significativa que no caso dos empreendedores tradicionais, pois
uma rede de relagdes essencialmente de cunho cientifico deve ser parcialmente
completada por uma rede de negécios.

Apesar de a literatura do campo do empreendedorismo reconhecer a
evolugcédo do capital social ao longo do processo de criagdo de uma empresa, as
pesquisas até aqui realizadas analisaram essencialmente a estrutura da rede do
empreendedor de forma estatica (NICOLAOU; BIRLEY, 2003; NEERGAARD;
MADSEN, 2004). Elas registraram, em geral, a estrutura da rede em certo momento
e ndo as mudancgas ocorridas nessa estrutura ao longo do tempo. A evolucdo da

rede nos diferentes momentos do desenvolvimento de uma nova empresa € um
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fendmeno ainda pouco estudado (COOPER, 2002; BATJARGAL, 2003; HOANG;
ANTONCIC, 2003; LECHNER; DOWLING, 2003; LIAO; WELSCH, 2003).

Frente a esta lacuna, o objetivo deste artigo € responder a seguinte questao:
como evolui o capital social empreendedor ao longo de processo de criagdo de um
spin-off universitario? Capital social empreendedor designa neste texto os contatos
gue os empreendedores mobilizam para realizar a criagdo de uma empresa (KIM;
ALDRICH, 2005). Ele nado inclui todos os contatos da rede dos empreendedores,
mas apenas aqueles mobilizados em beneficio do novo negdcio.

Para responder essa questdo de pesquisa foi realizada uma pesquisa
exploratdria com oito casos de spin-offs universitarios. O processo de criacdo de
spin-offs foi dividido em quatro etapas (iniciacdo, preparagdo, lancamento e
consolidacdo) e os contatos mobilizados pelos empreendedores, em cada uma
destas etapas, foram analisados. Os resultados desta pesquisa sao apresentados na
quarta secdo deste artigo. Antes, a segunda sec¢ao apresentara o referencial tedrico
utilizado para definir e delimitar a pesquisa; e a terceira secdo descrevera a

metodologia utilizada para realiza-la.

2. REFERENCIAL TEORICO

As duas primeiras partes desta secédo apresentam 0s principais conceitos que
formam a base tedrica da pesquisa realizada: (i) os spin-offs universitarios e seu
processo de criacdo e (ii) o capital social empreendedor. A terceira e Ultima parte

apresenta o quadro de analise criado com base na intersecao destes dois conceitos.

2.1 OS SPIN-OFFS UNIVERSITARIOS

O termo “spin-off” origina-se da lingua inglesa e é usado tanto para se referir
a um resultado como ao processo que gera esse resultado. Como processo, ele faz
alusédo ao fato de uma nova empresa, seus empreendedores, a tecnologia utilizada
na nova empresa ou todos estes deixarem ou serem langados para fora de uma
organizacao ja existente, também chamada de organizacdo-mae. O resultado deste
processo € uma nova empresa criada, o spin-off (FILION, LUC; FORTIN, 2003;
MEYER, 2003; PIRNAY, SURLEMONT; NLEMVO, 2003).
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Spin-off universitario, também conhecido por spin-off académico, é uma das
categorias de spin-offs tecnologicos. Os spin-offs tecnolégicos sdo empresas de
base tecnoldgicas criadas por meio de um processo de spin-off. Esse tipo de spin-off
tem, em geral, como organizacdo-mae uma outra empresa tecnoldgica, laboratorios
de pesquisa ou universidades. Spin-offs universitarios sdo gerados por esse ultimo
tipo de organizacdo-mae, as universidades e demais tipos de instituicbes de ensino
superior (PIRNAY, SURLEMONT; NLEMVO, 2003; SHANE, 2004).

A organizacdo-mae, junto com o empreendedor e a tecnologia compdem o0s
trés principais componentes que atuam na geracdo de spin-off universitario
(BORGES, 2010). Essa organizacdo-mae é normalmente a origem do empreendedor
e da tecnologia que servira de base para a criacdo da nova empresa. Além de ser a
origem dos empreendedores e da tecnologia, as universidades podem apoiar 0
processo de criagdo da nova empresa. Existem varias formas de apoio: acesso aos
laboratérios, registro de patentes, consultorias e treinamentos em gestdo, espacos
para instalacdo das empresas iniciantes, assessoria na captacdo de recursos
financeiros e acesso a rede de contatos da universidade (OCDE, 2001; KADJI-
YOUALEU; FILION, 2002; DI GREGORIO; SHANE, 2003; GRIMALDI; GRANDI,
2005). No Brasil, um dos principais instrumentos de suporte das universidades a
geracdo de spin-offs sdo as incubadoras de empresas, onde se concentram varios
servicos de apoio (VERSIANI; GUIMARAES, 2003, 2006; WOLFFENBUTTEL,
FRACASSO; BIGNETTI, 2004). A estrutura de apoio oferecido pelas universidades,
especialmente pelas incubadoras nelas instaladas, varia muito. Algumas instituicoes
oferecem apenas servicos basicos, enquanto outras oferecem apoio mais bem
estruturado, que inclui acompanhamento por um longo periodo e ajuda na
comercializacao e financiamento do novo negocio (CLARYSSE. et al. 2005).

Sobre os empreendedores de um spin-off, Pirnay, Surlemont e Nlemvo (2003)
afirmam que eles podem ser divididos em duas categorias principais — estudantes e
académicos. A primeira categoria é formada por estudantes de graduagdo ou pos-
graduacdo da universidade e a segunda por professores e pesquisadores da
instituicdo. Mas é possivel que o spin-off seja criado também por um empreendedor
externo (RADOSEVICH, 1995). Neste ultimo caso, a universidade faz a transferéncia

da tecnologia ou oferece apoio ao processo de criagdo da nova empresa, mas o
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empreendedor vem do exterior — ndo é nem estudante e nem professor da
instituicao.

O empreendedor externo (também chamado de surrogate ou substituto) pode
criar a nova empresa s6 ou em parceria com pesquisadores, professores ou alunos
da universidade (FRANKLIN; WRIGHT, 2000). N&ao é raro que os spin-offs sejam
criados por equipes de empreendedores (COOPER; DAILLY, 1997; NEERGAARD,
2005), sendo possivel encontrar, na mesma equipe, as trés diferentes categorias de
empreendedor — professores, estudantes e externos (NICOLAOU; BIRLEY, 2003).

Quanto a tecnologia transferida pela universidade aos spin-offs, Pirnay,
Surlemont e Nlemvo (2003) afirmam existir dois tipos principais de tecnologias ou
conhecimentos tecnolégicos que sdo aproveitados pelos spin-offs: tacitos e
codificados. Os conhecimentos tacitos sdo mais associados aos individuos, que os
acumulam na universidade, participando das atividades universitarias, como aulas e
pesquisas. Por outro lado, os codificados podem pertencer, ao menos em parte, a
universidade, na forma de uma patente. Em geral, os spin-offs universitarios sdo
criados principalmente utilizando conhecimentos tecnoldgicos tacitos (PIRNAY,
SURLEMONT; NLEMVO, 2003).

Apesar de Pirnay, Surlemont e Nlemvo (2003) considerarem apenas
tecnologias apreendidas ou desenvolvidas na universidade, Luc, Savary e Filion
(2003) ressaltam que em certos casos de spin-offs a tecnologia pode-se originar de
uma organizacdo outra que a universidade ou ainda ser hibrida, onde o spin-off
utiliza  a tecnologia desenvolvida fora da universidade, mas que agrega
conhecimentos tecnoldgicos da propria universidade.

O quadro 1 sintetiza os trés componentes de base que atuam na geracao de

um spin-off universitario, ressaltando seus tipos e seu papel.
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Quadro 1 - Identificacdo e papel dos principais componentes dos spins-offs universitarios

Componente

Tipos

Papel

Universidade

Variagao nos servigos e na estrutura
de servicos ofertados aos
empreendedores.

A organizagao—méae € a origem dos
empreendedores ou da tecnologia.
Além disso, ela apoia o processo de
criacdo da nova empresa.

Empreendedor Professor/pesquisador Criador da empresa, s6 ou em
Estudante equipe.
Externo
Tecnologia Tacita (mais associada aos A tecnologia é a base dos produtos
individuos) e servicos desenvolvidos pelo spin-

Codificada (resultados de pesquisa off.

que normalmente se transformam em
patentes e pertencem, a0 menos em
parte, a universidade)

Fonte: Adaptado de Borges (2010), Quadro 3, p. 14.

2.2 PROCESSO DE CRIACAO DE SPIN-OFFS UNIVERSITARIO

O processo de criacdo de um spin-off € aqui considerado como o conjunto de
atividades que o empreendedor realiza para conceber, organizar e lancar a nova
empresa tecnolégica (BORGES, FILION; SIMARD, 2010). Entre as atividades deste
processo mais citadas na literatura, encontram-se a identificacdo de uma
oportunidade de negdcios, a reflexdo e desenvolvimento da ideia de negdcios, a
redacdo do plano de negdcios, a mobilizacdo de recursos financeiros, a constituicdo
da equipe empreendedora, o desenvolvimento do produto, a contratagcdo de
colaboradores e a comercializacdo de produtos (VESPER, 1990; BHAVE, 1994,
CARTER, GARTNER; REYNOLDS, 1996).

Alguns autores retratam o processo de criacao por etapas. Cinco exemplos de
modelos de processo de criacdo de empresas tecnoldgicas estruturado em etapas
sdo mostrados no quadro 2. A apresentacdo do processo de criacdo por etapas visa
facilitar a compreenséo e o estudo do fendmeno e ilustra a trajetéria mais comum,
nao representando necessariamente que seja esse 0 Unico caminho que as
empresas nascentes podem percorrer (TESFAYE, 1997; CLARYSSE e MORAY,
2004; VOHORA, WRIGHT; LOCKET, 2004; BORGES, FILION; SIMARD, 2010).
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Quadro 2 - Quatro modelos de criacdo de empresas tecnolégicas

Autores | Etapas do processo de criacao

Borges, Filion, Iniciagédo Preparacéo Lancamento Consolidacéo
Simard (2010)
Clarysse e Moray Ideia Pré- Lancamento | Pos-lancamento
(2004) lancamento
Ndonzuau, Pirnay, Gerar ideias Fazer o Lancar a nova Aumentar a
Surlemont (2002) de negécio projeto de uma empresa criacdo de valor

baseadas em | nova empresa econdmico

resultados de

pesquisas

Tesfaye (1997) Iniciacdo Aclimatacéo Consolidacéo Lancamento Infancia
Vohora, Wright, Pesquisa Modulacao da Pré- Reorientacéo Retorno
Lockett (2004) oportunidade organizacdo sustentavel

Fonte: Preparado pelos autores.

Borges, Filion e Simard (2010) incluem em seu modelo as atividades que sao
realizadas em cada uma das etapas do processo de criacdo de empresas
tecnologicas. Este modelo, com adaptacbes, é mostrado no quadro 3. As
adaptacdes feitas sdo a inclusdo de duas atividades: (i) compreensdo do
empreendedorismo (na etapa iniciacdo) e (i) aprendizagem da gestdo (na etapa
preparacao).

Essas atividades foram incluidas visando adaptar o modelo a uma
particularidade dos spin-offs universitarios, ndo considerada por Borges, Filion e
Simard (2010). Os spin-offs universitarios apresentam a particularidade, frente as
demais empresas tecnoldgicas, de normalmente contar com algum apoio da
universidade. Uma das formas de apoio, como indicado anteriormente, sdo as
incubadoras de empresas (GRIMALDI; GRANDI, 2005). Os empreendedores tém
acesso, em cursos de empreendedorismo proporcionados pela universidade ou pela
prépria incubadora, as nocdes iniciais de empreendedorismo e de gestao
empresarial e seguem, na incubadora, um processo estruturado onde, além destes
cursos, precisam fazer também um plano de negécios (VERSIANI; GUIMARAES,

2003; 2006; WOLFFENBUTTEL, FRACASSO; BIGNETTI, 2004).
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Quadro 3 — Etapas e atividades do processo de criacao de spin-offs universitarios

[}
% Iniciacéo Preparacéo Lancamento Consolidacéo
T
1. Identificag&o da 1. Aprendizagem da | 1. Constituicdo legal | 1. Novas rodadas
oportunidade de gestdo da empresa. de financiamento.
negocio. 2. Redagéo do 2. Desenvolvimento | 2. Promogéo e
2. Reflexéo e plano de do primeiro comercializagao.
3 desenvolvimento negocios. produto ou 3. Operacao e
g da ideia de 3. Mobilizacéo de servico. producéo.
.'g negécio. recursos 3. Contratacdo de 4. Gestao da nova
= | 3. Compreenséo do financeiros. colaboradores. empresa.
< empreendedoris 4. Constituicao da 4. Comercializacao
mo. equipe e venda.
4. Decisao de criar empreendedora.
a empresa.

Fonte : Adaptado de Borges, Filion e Simard (2010).

2.3 CAPITAL SOCIAL EMPREENDEDOR

Adler e Kwon (2002) indicam duas perspectivas principais nas pesquisas que
utilizam o conceito de capital social: (i) perspectiva externa, quando o foco do estudo
sao as relacdes externas de um ator e (ii) perspectiva interna, quando o foco sao as
relacbes internas de um grupo ou comunidade. Este artigo utiliza a primeira
perspectiva. O seu foco sdo as relacdes externas dos empreendedores que criam
um spin-off universitario.

Lin (2001a e 2001b) observa que entre os contatos de um ator, apenas alguns
podem servir para um fim especifico e um ndamero ainda menor sdo efetivamente
mobilizados para este fim. Estes ultimos sdo chamados de contatos mobilizados ou
capital social mobilizado. Na pesquisa objeto do presente artigo, o fim especifico é a
criacdo de uma empresa. O interesse € nos contatos mobilizados durante o
processo de criacdo de uma empresa e em prol do mesmo processo. Neste sentido,
o capital social empreendedor nao inclui todos os contatos da rede dos
empreendedores, mas apenas aqueles que eles mobilizam em beneficio do novo
negocio (KIM; ALDRICH, 2005). Serdo apresentados, em seguida, dois aspectos
do capital social empreendedor: (i) as caracteristicas do capital social e (ii) sua

evolucéo ao longo do tempo.
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2.4 AS CARACTERISTICAS DO CAPITAL SOCIAL EMPREENDEDOR

Em estudo sobre uma rede egocéntrica, como neste artigo, as relacdes
analisadas sao as de um ator focal com outros atores (LAZEGA, 1998; LEMIEUX;
OUIMET, 2004), que serdo chamados de contatos. A literatura utiliza também os
termos ego e alters para designar o ator focal e os contatos de uma rede egocéntrica
(SCOTT, 1991; WASSERMAN; FAUST, 1997; LAZEGA, 1998). Antes de passar a
discutir quem sdo os contatos do capital social empreendedor, é importante uma
precisao sobre o ator focal.

Quando se trata de um fendbmeno de criacdo de empresas, deve-se
considerar que o ator focal € o empreendedor ou a empresa nascente? Nas
pesquisas do campo do empreendedorismo, que investigam o capital social, o ator
focal € geralmente tratado indistintamente como sendo o empreendedor ou a
empresa nascente. Isso se explica pelo fato que, normalmente, em uma empresa
nascente sdo os empreendedores que realizam a maior parte das atividades,
inclusive as relagcdes com os contatos da nova empresa (ALDRICH, 1999).

Em consequéncia, as pesquisas tratam o empreendedor (ou O0sS
empreendedores) e a empresa nhascente como uma Unica unidade de andlise
(HOANG; ANTONCIC, 2003), como foi o caso, por exemplo, dos estudos de Hite
(2003), de Johannisson (1998) e de Johannisson, Ramirez-Pasillas e Karlsson
(2002). Johannisson (1998, p. 300) justifica este procedimento dizendo que “since
the entrepreneur epitomizes the small firm and its physical and human resources, the
individual and the organization as unit of analysis coincide”. Assim como estes
autores, neste artigo, o empreendedor (ou empreendedores) e a empresa hascente

serdo tratados como unico ator focal.

2.5 0OS CONTATOS DA REDE

Um contato € um ator com quem o ator focal tem uma relagdo direta
(LEMIEUX; OUIMET, 2004). Um contato pode ser um individuo ou uma organizagao.

O quadro 4 indica os principais contatos dos empreendedores tecnologicos.

11
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Quadro 4 - Principais contatos dos empreendedores tecnologicos

= Membros da familia = Clientes Outros empreendedores

= Amigos » Fornecedores = Organizac¢des de apoio ao

= Universidade = Bancos empreendedorismo

= Membros da universidade = Capitalistas de risco = Orgaos governamentais

= Professores e = Qutros atores do meio financeiro | = Associacdes profissionais e
pesquisadores = Consultores empresariais

= Institutos de pesquisa = Contadores

= Parceiros

Fontes : Birley (1985), Aldrich e Zimmer (1986), Dubini e Aldrich (1991), Hill, McGowan e Drummond

(1999), Julien (2000), Pirnay (2001) e Maculan e outros (2002).

Os contatos podem ser classificados ou agrupados segundo o papel que eles
desempenham ou os recursos que eles disponibilizam para os empreendedores
(JULIEN, 2000; JOHANNISSON, RAMIREZ-PASILLAS; KARLSSON, 2002;
LECHNER; DOWLING, 2003). Por exemplo, a rede de apoio moral (normalmente
familia e amigos), a rede tecnologica (pesquisadores e universidade, por exemplo), a
rede de suporte (organizacfes de apoio ao empreendedorismo), a rede de negoécios
(clientes, fornecedores). Um mesmo contato pode ser, ao mesmo tempo, amigo e
cliente, ou membro da familia e investidor. Dessa forma, podem existir contatos que
desempenham dois papéis no capital social empreendedor (JOHANNISSON, 1996;
Uzzl, 1996; HITE, 2003). E o caso de um amigo pesquisador que proporciona ao
empreendedor tecnolégico apoio moral e informacdes tecnoldgicas. Esse tipo de
contato, que desempenha papéis diferentes ou proporciona recursos variados ao
empreendedor é chamado de multiplex (KIM; ALDRICH, 2005).

2.6 A EVOLUCAO DA REDE AO LONGO DO TEMPO

Em pesquisa realizada nos Estados Unidos, com 52 novas empresas de
todos os setores econdmicos, Hansen (2000) verificou o ndmero de contatos
mobilizados em cada uma das etapas do processo de criagdo. O autor dividiu o
processo em quatro etapas, denominadas etapas 1, 2, 3 e 4. Os resultados da
pesquisa indicam um crescente numero de contatos mobilizados: etapa 1 (7
contatos), etapa 2 (8 contatos), etapa 3 (11 contatos) e etapa 4 (12 contatos).

Ao longo do tempo, além do crescimento do numero de contatos mobilizados,
o capital social empreendedor tende também a mudar no que diz respeito a
diversidade dos contatos que compdem a rede. Perez e Sanchez (2003), na

Espanha, e Johannisson (1998), na Suécia, realizaram pesquisas com spin-offs
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universitarios e concluiram que uma rede, que se inicia formada principalmente por
contatos cientificos, torna-se uma rede composta cada vez mais por contatos de
negocios.

Essa diversificacdo € importante porque o aumento do nimero de contatos na
rede por si s6 ndo garante mais beneficios ao ator focal. Esse aumento de
beneficios tende a acontecer apenas quando ocorre também a diversificacdo nas
caracteristicas dos contatos (ALDRICH, ROSEN; WOODWARD, 1987; ALDRICH,;
CARTER, 2004). A diversificacdo pode ocorrer de diferentes formas: nas
caracteristicas demograficas dos contatos, nos recursos que eles disponibilizam e
nas redes a que estes contatos pertencem.

2.7 QUADRO DE ANALISE

Sendo o0 objetivo da pesquisa compreender como o capital social
empreendedor evolui ao longo de processo de criacdo de um spin-off universitario, &
importante conhecer o capital social mobilizado em cada uma das etapas do
processo de criagdo. Nesse sentido, adotou-se um quadro de analise que coloca em
evidéncia dois aspectos: (i) as etapas do processo de criacdo do spin-off e (ii) o
capital social empreendedor em cada uma das etapas.

O quadro de analise é representado na figura 1. As redes no interior de cada
uma das etapas representam o capital social empreendedor. S&o os contatos que 0
empreendedor mobiliza para concretizar as atividades da etapa correspondente.
Utilizou-se o modelo de Borges, Filion e Simard (2010) como referéncia para definir
as etapas e as atividades do processo de criagdo. Este modelo foi mostrado

anteriormente, no quadro 3.
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Figura 1 — Quadro de andlise.
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3. METODOLOGIA

A pesquisa foi exploratéria e qualitativa. Oito casos de spin-offs universitarios

7

foram analisados. O numero de oito casos € resultado da saturacdo teodrica
(EISENHARDT, 1989; STRAUSS; CORBIN, 1998) durante a fase de codificacéo e

analise dos dados. A tabela 1 abaixo resume o0s procedimentos metodoldgicos

adotados na pesquisa.

Tabela 1 — Sintese dos procedimentos metodoldgicos

Método de pesquisa

- Analise de multiplos casos (EISENHARDT, 1989; YIN, 2003)

NUumero de casos

- Oito casos

Critérios de escolha
dos casos

- Spin-offs universitarios com dois a quatro anos de vida.
- Variagdo méxima (PATTON, 2002) nos componentes de base dos spin-
offs

(empreendedor, organizacdo-mée e tecnologia).

Coletade dados

- Entrevistas semiestruturadas, notas de pesquisa e dados secundarios
- 35 entrevistas (2h em média): 22 com empreendedores/13 com
gerentes e

outros profissionais de incubadoras
- Guia de entrevistas inspirado no gerador de recursos (VAN DER GAAG
e SNIJDERS, 2004, 2005)

Analise e interpretagao
dos dados

- Transcricdo das entrevistas

- Codificagdo e andlise das entrevistas com ajuda do NVivo 2.0
- Ficha de descricao de cada caso

- Tabelas analiticas

- Comparacdo intra e entre casos

- Comparacéo com a literatura

Fonte: Elaborado pelos autores.

Os oito casos analisados sédo de diferentes setores tecnoldgicos e regifes

brasileiras. Trata-se de empresas fundadas entre 2000 e 2003. A tabela 2 apresenta

14




=

Revista de Empreendedorismo e Gestdo de Pequenas Empresas - REGEPE, v.1, n.1, jan/abril de 2012.

informagdes complementares sobre o0s casos escolhidos. Por razbes de
confidencialidade, os nomes das empresas sao ficticios.

Tabela 2 — Apresentacdo dos casos

= . . N° de N° de
Empresa | Fundagéo Atividade Cidade Empreendedores | Colaboradores

Aprendiz 2003 Softwa_res cje Blumenau > 3
comunicacao

Freeway 2003 Softwares e Brasilia 4 13
treinamento

Imagem 2003 Geoprocessamento Goiania 2

Quimitech | 2002 Slstenja_ls autgm_aucos Campinas 4
de analise quimica

Games 2000 Jogos eletrbnicos Recife 4

Sensores 2003 Sensores 6ticos Rio o[e 5 45

Janeiro

Visitech 2003 Slgt_emas de visédo Séo 2 8
artificial Paulo

Webdesign | 2002 Sites Internet Curitiba 3

Fonte: Elaborado pelos autores.

Os casos sdo spin-offs universitarios com dois a quatro anos de vida (no
momento da coleta dos dados) e foram escolhidos para garantir o que PATTON
(2002) chama de variacdo maxima. Como critério garantidor da variacdo maxima
utilizaram-se-se 0s componentes de base dos spin-offs (empreendedor,
organizacdo-mae e tecnologia). Na variacdo do componente empreendedor,
assegurou-se a presenca, entre 0s casos, dos diferentes tipos de empreendedores -
estudantes, professores e empreendedores externos. Na variacdo do componente
organizacdo-mae, 0s casos escolhidos eram originarios de universidades e
incubadoras que oferecem diferentes estruturas de pesquisa e de apoio ao
empreendedorismo, indo de grandes universidades, com uma estrutura sélida e
reputada, até centros de ensino com pequena estrutura em formacado. Finalmente,
no terceiro componente, a tecnologia, entre as tecnologias transferidas pelas
universidades aos spin-offs, encontram-se casos de tecnologia tacita e de tecnologia
codificadas.

Para a coleta de dados, foram realizadas 35 entrevistas semiestruturadas,
gue duraram entre uma e quatro horas. Das 35 entrevistas, 22 foram com
empreendedores e 13 com funcionarios das incubadoras (gerentes ou outros
profissionais). Além das entrevistas, a coleta de dados foi completada com dados

secundérios (relatorios, material de publicidade, reportagens e informagfes na
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internet) sobre as empresas, 0s empreendedores, as universidades e as
incubadoras. Visitas e observacdes em todas as empresas, as universidades e as
incubadoras dos casos estudados também foram feitas.

O guia de entrevista utilizado foi inspirado no gerador de recursos (VAN DER
GAAG; SNIJDERS, 2004, 2005). Como o objetivo era conhecer o capital social
mobilizado em cada etapa do processo de criacdo do spin-off, aplicou-se a l6gica do
gerador de recursos as atividades do processo de criacdo indicadas no quadro 3, da
secdo 2 desse artigo. Garantiu-se assim a coleta de informacdes das caracteristicas
dos contatos mobilizados para realizar as atividades do processo de criagdo, o que
possibilitou reconstruir em retrospectiva a histéria do processo de criacdo da
empresa e a dindmica da evolucédo do capital social empreendedor ao longo deste
processo.

As entrevistas foram transcritas e submetidas para validagdo aos
entrevistados. Em seguida, elas foram codificadas e analisadas com ajuda do
software NVivo 2.0. O procedimento de tratamento e analise de dados usou como
estratégia a decomposicdo temporal (LANGLEY, 1999), mais especificamente a
decomposicdo por fases do processo (VAN DE VEM; POOLE, 1995). As fases de
referéncias foram as etapas do processo de criacdo — iniciacdo, preparacao,
lancamento e consolidacdo. Este procedimento foi apoiado por instrumentos e
técnicas de analise sugeridas por Miles e Huberman (1994): uma ficha de descricédo
de cada caso, tabelas analiticas e comparacao intra e entre casos.

Os contatos mobilizados pelos empreendedores foram classificados pela
categoria de rede as quais pertencem (veja exemplos no quadro 5). Quando um
contato era multiplex (desempenhava varias funcdes), ele foi classificado pela sua

funcao principal.

Quadro 5 — Classificacdo dos contatos

Categoria Exemplos

Rede tecnoldgica Professores, estudantes, laboratérios

Rede de suporte Empregados da incubadora, consultores,
SEBRAE

Rede de financiamento Agéncias de financiamento, bancos, anjos
financeiros

Rede de negécios Clientes, fornecedores, parceiros comerciais

Outros Pais, outros parentes

Fonte: Elaborado pelos autores.
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4. APRESENTACAO E ANALISE DOS RESULTADOS

Os resultados serédo apresentados considerando as etapas do processo de
criagdo do spin-off. Inicialmente, serd abordado o capital social empreendedor na
etapa iniciacdo. E, em seguida, nas etapas subsequentes — preparagéo, langcamento

e consolidacéo.
4.1 CAPITAL SOCIAL EMPREENDEDOR NA ETAPA INICIAC;AO

Os contatos tecnoldgicos sdo os que os empreendedores mais mobilizaram
na etapa de iniciacdo. Como ilustra a figura 2, eles mobilizaram também, em menor
grau, membros da familia, contatos da rede de suporte e contatos da rede de
negocios. Nos casos estudados, os contatos de financiamento ndo foram

mobilizados nessa etapa.

Figura 2 — llustracdo do capital social empreendedor na etapa iniciagdo

Os contatos mobilizados sao
————— essencialmente tecnolégicos

-
-

z

Rede de suporte

Legenda: .Empreendedor @ Contatos

A maior presenca de contatos da rede tecnolOgica, nessa etapa, se explica
principalmente pelo fato de os empreendedores universitarios (estudantes e
professores) estarem imersos em um ambiente académico. As pessoas com quem
eles convivem no dia a dia sdo estudantes, professores e pesquisadores. E, em
geral, da tecnologia aprendida nesse ambiente e da conversa com essas pessoas

gue surgem as ideias de negdcio e o desenho inicial da nova empresa. No caso da
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empresa Games, por exemplo, foram professores que ajudaram os empreendedores
(todos estudantes) na reflexdo sobre a ideia de negdcio e que os incentivaram a
criar a empresa.

Existe nessa etapa uma diferenca importante entre os empreendedores
externos e o0s empreendedores da propria universidade. Os empreendedores
externos mobilizam mais contatos de nego6cio do que fazem os empreendedores
universitarios. Isso se explica pelo fato de que a identificacdo da oportunidade de
negocios e a reflexdo sobre a ideia de empresa se dao, no caso dos
empreendedores externos, no mercado, em contato com clientes em potencial ou
com outros contatos de negécio. J&, no caso dos empreendedores universitarios,
esse processo, na maior parte das vezes, acontece na universidade, discutindo com

pares — estudantes ou professores.

4.2 CAPITAL SOCIAL EMPREENDEDOR NA ETAPA PREPARACAO

Na etapa de preparacdo, os empreendedores comecam a estreitar as
relacbes com a incubadora. Alguns ja se instalam nela, outros comecam a realizar
os cursos da incubadora e a participar de seu processo de selecéo. E nessa fase
gue os empreendedores redigem o plano de negdcios, definem a equipe do projeto e
comecam a mobilizar os recursos financeiros para iniciar o projeto.

Ocorre aqui uma mudanca importante no tipo de rede que é mobilizada. A
rede tecnoldgica perde um pouco sua importancia, e a rede de suporte ocupa o
posto de rede mais presente na etapa (ver figura 3, abaixo). Em razdo do que
precisam (por exemplo, apreender a abrir uma empresa, a redigir um plano de
negdécios), os empreendedores passam a procurar mais 0s contatos de suporte. Os
contatos de suporte mobilizados sdo normalmente aqueles ligados a incubadora,
seja pessoal proprio, como o0 gerente da incubadora, seja de parceiros ou
terceirizados da incubadora, como o0 SEBRAE ou consultores.

Um exemplo classico do tipo de apoio dos contatos de suporte nessa etapa
foi o recebido pelos empreendedores da empresa Freeway no momento de redigir o
plano de negdcios. Eles participaram de um treinamento sobre redacdo de plano de
negocios na incubadora e ainda contaram com a ajuda de seus consultores durante

sua redacao.

18



E |

Revista de Empreendedorismo e Gestdo de Pequenas Empresas - REGEPE, v.1, n.1, jan/abril de 2012.

Figura 3 — llustracdo do capital social empreendedor na etapa preparacao

Os empreendedores mobilizam principalmente os
contatos de suporte e comecam a mobilizar os contatos
de financiamento.
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Outro aspecto importante nessa etapa € o inicio da mobilizacdo dos contatos
de financiamento. Trata-se principalmente das agéncias governamentais, como a
FINEP (Financiadora de Estudos e Projetos) e o CNPq (Conselho Nacional de
Desenvolvimento Cientifico e Tecnoldgico). Apesar da ajuda financeira dessas
agéncias, muitos empreendedores ainda dependem de recursos préprios ou do
financiamento de parentes — este € um dos fatores que explicam a presenca de
familiares na rede mobilizada nessa etapa. Os contatos de negdcio, assim como foi
0 caso durante a etapa de iniciacdo, sdo poucos mobilizados nessa etapa de

preparacao.

4.3 CAPITAL SOCIAL EMPREENDEDOR NA ETAPA LANCAMENTO

Nessa etapa do processo de criagdo da empresa, denominada langcamento,
ocorrem atividades como o desenvolvimento do produto, o registro legal da empresa
e 0 inicio das atividades de comercializacdo. Se, durante a etapa de iniciacdo, a
rede mobilizada foi principalmente a tecnolégica e, na etapa de preparacdo, 0s
contatos de suporte e de financiamento também foram mobilizados, nessa etapa o
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capital social empreendedor torna-se ainda mais diversificado, com o crescimento da
mobilizacdo dos contatos de negdécio. A figura 4 ilustra o capital social mobilizado

nessa etapa.

Figura 4 — llustracéo do capital social empreendedor na etapa langcamento
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desenvolvimento da rede de negécios.

Para alguns empreendedores universitarios, foi somente nessa etapa que
eles comecaram a mobilizar contatos de negdcios. Sdo empreendedores que
passaram as duas primeiras etapas do processo de criacdo e todo o
desenvolvimento do produto praticamente fechados em si e s6 quando precisaram
comercializar o produto é que foram procurar clientes.

Estes empreendedores, que retardam a mobilizacdo dos contatos de negdcio,
encontram dificuldades adicionais no processo de criagdo, quando comparados aos
empreendedores que desde o inicio envolveram clientes em potencial ou outros
contatos de negécios em suas atividades. O primeiro grupo, muitas vezes, chega ao
mercado com um produto inadequado as necessidades de clientes e de
consumidores em potencial, pois em momento algum envolveram clientes na
reflexdo e desenvolvimento do produto. Em consequéncia, encontram dificuldades

para realizar suas primeiras vendas.
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Caminho diferente seguiu a empresa Sensores, que faz parte dos casos de
empreendedores que, desde o inicio, envolveram clientes nas atividades do
processo de criacdo. A ideia de negocio surgiu da demanda de um cliente em
potencial, que foi parceiro da empresa durante o desenvolvimento do produto,
inclusive ajudando a financiar o seu desenvolvimento e servindo como campo de
teste do protétipo. Quando chegou o momento da comercializacdo, a empresa
Sensores ndo encontrou nenhuma dificuldade para realizar sua primeira venda, pois
0 seu primeiro cliente foi o parceiro comercial que a acompanhou desde a etapa de

iniciacao.
4.4 CAPITAL SOCIAL EMPREENDEDOR NA ETAPA CONSOLIDACAO

Nessa etapa, assim como na etapa lancamento, o capital social
empreendedor ja esta diversificado. Contatos da rede tecnoldgica, de suporte e de
financiamento e de negdcios e também familiares ou amigos sdo mobilizados. O
nivel de utilizacdo destes contatos é que muda em relacéo a etapa precedente.

Como indicado na figura 5, abaixo, ocorre na etapa consolidacdo um
crescimento da mobilizacdo dos contatos de negdcio. No sentido contrario, as redes
de suporte, tecnolégica e a familia sGo menos mobilizadas nessa etapa que na
etapa precedente. A mobilizacdo da rede de financiamento continua no mesmo nivel
gue na etapa langcamento, com uma pequena mudanca: alguns empreendedores
comecam a diversificar suas fontes de recursos e a utilizar, entre outros, 0os anjos

financeiros.
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Figura 5 — llustracdo do capital social empreendedor na etapa consolidacéo
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Essas mudancas nas caracteristicas do capital social empreendedor durante
a etapa de consolidagéo coincidem com as mudancas significativas pelas quais 0s
spin-offs passam nesse estagio de seu desenvolvimento. Em primeiro lugar, elas
vivem um momento de maior insercdo no mercado — buscam consolidar sua parte
comercial e gerar novos negoécios. Em segundo lugar, a etapa de consolidacéo
coincide, na maior parte dos casos, com o fim do processo de incubacéo.
Voluntariamente ou ndo, as empresas nascentes deixam a incubadora universitaria e
se instalam em uma é&rea fora do ambiente universitario. Em consequéncia, 0s
empreendedores deixam de estar imersos em um ambiente cercado por contatos

tecnoldgicos (da universidade) e de suporte (da incubadora).
5. CONSIDERACOES FINAIS

A figura 6, abaixo, ilustra a evolugéo do capital social empreendedor ao longo
das etapas do processo de criagdo. Na etapa iniciagdo, o capital social mobilizado &
essencialmente tecnologico. Na etapa preparacdo, os empreendedores mobilizam
principalmente contatos de suporte e comegam a mobilizar os contatos de

financiamento. Na etapa lancamento, o capital social empreendedor € mais
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diversificado: contatos tecnologicos, de suporte, de financiamento e de negdcios sdo
mobilizados. Finalmente, na etapa consolidacao, foi constatado um crescimento da

mobilizacdo da rede de negdcios.

Figura 6 — Evolucédo do capital social empreendedor ao longo das etapas do processo de

criacédo
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O capita social empreendedor passa de uma rede majoritariamente
tecnologica a uma rede mais diversificada, que inclui todas as categorias de rede e
uma composicdo contando proporcionalmente cada vez mais contatos de negdcio.
Essas mudancas reafirmam os resultados de outras pesquisas, que haviam
mostrado o carater dinamico, progressivo e evolutivo do capital social dos
empreendedores ao longo do processo de criagdo de uma nova empresa
(JOHANNISSON, 1998; HANSEN, 2000; GREVE ; JANE, 2003; LECHNER;
DOWLING, 2003; PEREZ; SANCHEZ, 2003; SCHUTJENS; STAM, 2003;
NEERGAARD; MADSEN, 2004). A particularidade da pesquisa apresentada nesse
artigo reside em mostrar essa evolucao por etapas, detalhando sua progresséo.

Fato importante a notar € a importancia dos empreendedores anteciparem a
mobilizacdo dos contatos de negocio. Como mostrado na secdo precedente, de
apresentacdo de resultados, € principalmente na etapa de langamentos que o0s
empreendedores universitarios comecam a mobilizar esse tipo de contato. Os

empreendedores que anteciparam esse tipo de relacionamento, mobilizando uma
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rede de negocios desde a etapa de iniciacdo, obtiveram vantagens em aspectos
como a possibilidade de obter informacdes de mercado diretamente de um
consumidor ou cliente em potencial. Para que esse tipo de relacdo se multiplique, as
universidades e suas incubadoras poderiam favorecer, desde os primeiros dias de
vida da empresa nascente, a interacdo de seus spin-offs com contatos de negdcios.

Entre os diferentes tipos de rede, a rede de negdécios € justamente aquela
mais dificil para os empreendedores desenvolverem e onde as incubadoras
encontram maior dificuldade em oferecer mecanismos que, efetivamente, ajudem os
empreendedores nesse desenvolvimento. Nesse sentido, seriam importantes novas
pesquisas, que explorassem e desenvolvessem mecanismos de apoio a criacdo de
contatos de negécios pelos empreendedores universitarios, ou os fatores que podem
favorecer tal desenvolvimento. Por exemplo, os fatores de localizagcdo das
incubadoras (BARQUETTE, 2002) ou os servicos que elas oferecem (RAUPP;
BEUREN, 2009) parecem ser fatores que podem colaborar para esse processo.

Um dos limites da pesquisa apresentado nesse artigo € que coleta de dados
foi feita com apenas dois tipos de contatos da rede: os empreendedores e 0s
gerentes de incubadoras. Uma nova pesquisa poderia coletar dados também com
outros tipos de contatos das redes dos empreendedores universitarios e, dessa
forma, alcancar uma visdo mais completa dinamica do capital social. Outro limite da
pesquisa reside no fato que nao foi possivel coletar dados de forma longitudinal, em
diferentes momentos da evolucédo do capital social. Essa evoluc¢éo foi, nesse artigo,
reconstituida com os relatos dos empreendedores e outros dados coletados. Uma
pesquisa longitudinal e ndo em retrospectiva como essa pode descobrir novos e

importantes elementos que ajudem na compreenséao da evolucdo do capital social.
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